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pendidikan dalam merancang strategi
pemasaran digital yang adaptif, serta
menjadi referensi teoritis bagi penelitian
selanjutnya.
Kata Kunci: Strategi, Pemasaran Digital,
PAUD

Pendahuluan

Strategi pemasaran pendidikan memiliki peranan yang sangat penting dalam
menjaga keberlangsungan serta mendukung perkembangan suatu lembaga pendidikan,
khususnya dalam konteks lembaga pendidikan islam. Pemasaran dalam dunia pendidikan
perlu dimulai dari keinginan dan kebutuhan masyarakat, yaitu memahami apa yang
diharapkan orang tua dan calon siswa, lalu memberikan layanan pendidikan yang
memuaskan, efektif, dan efisien. Karena itu, setiap lembaga pendidikan perlu mampu
bersaing dalam menarik minat masyarakat. Jika lembaga memiliki strategi pemasaran yang
baik dan didukung oleh fasilitas yang memadai, maka mutu lembaga pendidikan juga akan
meningkat.!

Perkembangan teknologi dalam informasi dan komunikasi di zaman digital saat ini
telah menghasilkan transformasi signifikan dalam banyak sektor, termasuk pendidikan. Kini,
strategi pemasaran untuk institusi pendidikan tidak hanya dilakukan dengan cara tradisional
menggunakan brosur atau spanduk, tapi juga menggunakan platform digital seperti jejaring
sosial, situs internet, dan aplikasi untuk berkomunikasi. Pemanfaatan platform digital
menjadi alat yang efisien untuk memperkenalkan institusi pendidikan kepada masyarakat
secara luas, khususnya untuk lembaga pendidikan anak usia dini (PAUD) yang perlu
menciptakan kepercayaan dan citra yang baik dalam pandangan orang tua calon murid.

PAUD Tarbiyatus Shibyan adalah salah satu lembaga pendidikan untuk anak usia
dini yang didirikan pada tahun 2009. Sekolah ini menyediakan pendidikan anak usia dini
secara menyeluruh dengan tujuan untuk mengoptimalkan seluruh aspek perkembangan
anak. 2 PAUD Tarbiyatus Shibyan terletak di Desa Sidokerto, Kecamatan Buduran,
Kabupaten Sidoarjo. Selama perjalanannya, jumlah siswa di PAUD Tarbiyatus Shibyan
mengalami variasi setiap tahunnya.

Menurut data yang didapat, adapun peningkatan jumlah peserta didik baru di PAUD
Tarbiyatus Shibyan dari tahun 2024/2025 terdapat 114 jumlah peserta didik, tahun

1 Fajar Sri Utami,” Manajemen Strategi Pemasaran Pendidikan, “Al-Irsyad: Jurnal Pendidikan Dan Konseling
105, no. 2 (2022): 79,
2 Dokumentasi PAUD Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo
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2025/2026 terdapat 108 jumlah peserta didik, dan saat ini pada tahun 2026/2027 terdapat
116 jumlah siswa. Dampak keberhasilan dari strategi pemasaran digital yang dilakukan oleh
PAUD Tarbiyatus Shibyan menandakan bahwa jumlah siswa mengalami peningkatan yang
cukup signifikan dari tahun ke tahun.?

Sebagai cara untuk beradaptasi dengan kemajuan dan transformasi zaman, PAUD
Tarbiyatus Shibyan mulai menerapkan pemasaran secara digital sejak tahun 2020 dengan
memanfaatkan platform media sosial seperti WhatsApp, Instagram, dan Facebook sebagai
sarana untuk memperkenalkan lembaga kepada masyarakat secara luas. Melalui platform
media sosial tersebut, lembaga menampilkan beragam aktivitas belajar anak, video kegiatan,
serta informasi mengenai pendaftaran peserta didik baru.

Strategi ini diharapkan dapat dijangkau oleh masyarakat sekaligus menarik perhatian
minat calon orang tua untuk mendaftarkan putra-putrinya di PAUD Tarbiyatus Shibyan.
Namun, dalam praktiknya masih terdapat sejumlah tantangan, terutama terkait dengan
keterbatasan sumber daya manusia (SDM) dalam pengelolaan konten digital, desain
promosi. Serta manajemen media sosial secara profesional. Akibatnya, penyampaian
informasi terkadang kurang konsisten dan tampilan konten belum optimal dalam menarik
minat masyarakat secara luas.

Untuk memahami lebih dalam strategi yang dijalankan oleh lembaga, peneliti
menggunakan pendekatan Model Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 7P, yang terdiri dari
Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan Physical Evidence. Model ini
dianggap relevan karena mampu menggambarkan dengan jelas bagaimana lembaga
pendidikan menyusun strategi pemasarannya, baik dari aspek produk pendidikan, harga,
proses layanan, serta saluran promosi digital yang dipakai.

Melalui model pendekatan 7P, peneliti akan menganalisis cara PAUD Tarbiyatus
Shibyan menggunakan strategi pemasaran digital untuk menarik perhatian masyarakat,
peran sumber daya manusia dalam implementasinya, serta tantangan yang dihadapi dalam
mengelola promosi pada media digital. Dengan cara ini penelitian ini diharapkan mampu
memberikan wawasan yang komprehensif mengenai penerapan strategi pemasaran digital
yang didasarkan pada model 7P di PAUD Tarbiyatus Shibyan dan berfungsi sebagai bahan
evaluasi untuk meningkatkan efektivitas promosi lembaga di zaman digital.

Meskipun berbagai upaya telah dilakukan, PAUD Tarbiyatus Shibyan masih

menghadapi tantangan dalam mengelola strategi digital, terutama disebabkan oleh minimnya

3 Hasil Observasi dengan Kepala Sekolah PAUD Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo pada Jum’at, 31-10-2025
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tenaga SDM di bidang Informasi Teknologi (IT) dan desain pemasaran. Akibatnya, promosi
digital belum berjalan optimal meskipun telah memberikan dampak terhadap peningkatan
jumlah peserta didik.

Penjelasan tersebut maka perlu dilakukan penelitian yang mendalam mengenai
penerapan strategi tersebut di PAUD Tarbiyatus Shibyan. Penelitian ini menggunakan model
Bauran Pemasaran 7P sebagai dasar kajian sehingga peneliti tertarik untuk meneliti secara
mendalam mengenai “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah Siswa di PAUD
Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo”

Berdasarkan latar belakang tersebut, masalah utama dalam penelitian ini berfokus
pada bagaimana strategi pemasaran digital yang diterapkan serta apa saja tantangan yang
dihadapi oleh lembaga. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji dan
menganalisis strategi pemasaran digital dalam meningkatkan jumlah peserta didik di PAUD
Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo, sekaligus mengidentifikasi berbagai hambatan dan tantangan

yang dihadapi selama proses pelaksanaannya.

Metode Penelitian

Penelitian dengan judul Strategi Pemasaran Digital dalam Meningkatkan Jumlah
Peserta Didik (Studi Kasus di PAUD Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo) ini menggunakan metode
penelitian kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Menurut Moleong, penelitian kualitatif
berfokus pada upaya memahami fenomena sosial secara mendalam melalui interaksi dan
komunikasi yang intens antara peneliti dengan subjek penelitian dalam kondisi alami.
Pendekatan ini digunakan ketika permasalahan penelitian masih bersifat kompleks, belum
terdefinisi secara jelas, serta berkaitan dengan gejala sosial yang tidak dapat diukur secara
kuantitatif. Dengan demikian, penelitian kualitatif diarahkan untuk menggali dan
memperoleh informasi secara mendalam dan menyeluruh mengenai bagaimana
implementasi strategi pemasaran digital di lembaga tersebut.

Adapun penggunaan metode studi kasus bertujuan untuk mengungkapkan dan
menggambarkan keunikan suatu individu, kelompok, atau fenomena secara mendalam.
Pendekatan ini memberi peluang bagi peneliti untuk memusatkan perhatian pada kasus
spesifik dalam jumlah terbatas, sehingga hubungan antara peneliti dengan subjek dapat
berkembang secara mendalam. Melalui studi kasus, peneliti memiliki kesempatan untuk

mengidentifikasi perilaku, nilai, serta keyakinan yang mendasari pelaksanaan strategi
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pemasaran digital di PAUD Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo, sekaligus memberikan gambaran
penelitian yang akurat, konsisten, dan utuh.

Dalam penelitian ini, jenis data dikelompokkan menjadi dua sumber utama, yaitu
data primer dan data sekunder. Data primer merupakan data yang dikumpulkan secara
langsung oleh peneliti dari sumber utama di lapangan melalui wawancara mendalam dan
pengamatan langsung terhadap subjek yang berkaitan dengan penerapan pemasaran digital.
Sementara itu, data sekunder merupakan data pendukung yang diperoleh dari sumber yang
telah ada sebelumnya, seperti buku teks, jurnal ilmiah, artikel pendukung, dokumen arsip
lembaga, serta publikasi situs web resmi yang berfungsi memperkuat validitas argumentasi
penelitian.

Subjek penelitian ditentukan secara sengaja (purposive sampling) berdasarkan
pertimbangan dan kriteria tertentu, yaitu pihak-pihak yang memiliki pemahaman teknis,
wewenang, serta keterlibatan langsung dalam pelaksanaan strategi pemasaran digital di
PAUD Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo. Informan kunci dalam penelitian ini terdiri dari Kepala
Sekolah PAUD Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo, Ibu Rosdiana, selaku pembuat kebijakan dan
penanggung jawab arah strategi lembaga, serta Tenaga Administrasi PAUD Tarbiyatus
Shibyan Sidoarjo, Ibu Fedra Abriani, selaku pelaksana teknis kegiatan operasional dan
admin pemasaran digital.

Untuk mengumpulkan data secara rinci dan terpercaya, peneliti menerapkan tiga
teknik pengumpulan data, yaitu wawancara terstruktur (structured interview), observasi non-
partisipan, dan dokumentasi. Wawancara terstruktur dilakukan dengan menyiapkan
pedoman wawancara terlebih dahulu guna menggali informasi mendalam secara konsisten
dari para informan. Observasi non-partisipan dilakukan dengan mengamati aktivitas, media
sosial, serta pola pemasaran digital lembaga tanpa terlibat langsung dalam aktivitas harian
pemasaran tersebut. Selain itu, teknik dokumentasi digunakan untuk mengkaji berkas-berkas
tertulis maupun visual milik lembaga, seperti sejarah berdiri, struktur organisasi, visi dan
misi, hingga data statistik perkembangan jumlah peserta didik.

Teknik analisis data yang digunakan mengacu pada model interaktif Miles &
Huberman yang mencakup tiga alur kegiatan secara berkesinambungan, yaitu reduksi data,
penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Reduksi data dilakukan dengan memfokuskan,
menyederhanakan, mengelompokkan, dan merangkum catatan lapangan serta transkrip
wawancara ke dalam kategori-kategori tema utama. Selanjutnya, data disajikan dalam
bentuk uraian teks naratif yang terstruktur, matriks, atau tabel agar pola dinamika di
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lapangan mudah dipahami. Tahap akhir adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi, di mana
peneliti menarik makna temuan penelitian yang terus diuji keabsahannya melalui peninjauan
ulang catatan lapangan serta diskusi hingga diperoleh kesimpulan yang kredibel dan mampu

menjawab fokus penelitian.

Gambar 1. Model Analisis Data Interakti Miles and Huberman

Pengumpulan | _______
| Data
| /

'

|

: Verifikasi/
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| Kesimpulan
|

Hasil Pembahasan
Hasil penelitian menyampaikan informasi yang diperoleh melalui metode observasi,
wawancara, dan dokumentasi. Peneliti melakukan wawancara kepada kepala sekolah, dan
admin sekolah. Berikut sajian data yang didapat dari pihak yang berhubungan
A. Strategi Pemasaran Digital dalam Meningkatkan Jumlah Peserta Didik di PAUD
Tarbiyatus Shibyan
Setelah mendapatkan data dilapangan, peneliti melakukan analisa terkait Strategi
Pemasaran Digital dalam Meningkatkan Jumlah Peserta Didik di PAUD Tarbiyatus
Shibyan. Bagian ini menguraikan secara komprehensif strategi pemasaran yang
diterapkan oleh PAUD Tarbiyatus Shibyan. Analisis ini secara cermat mengkaji setiap
elemen pada fungsi bauran pemasaran (Produk, harga, tempat, promosi, orang, proses
dan bukti fisik) dengan merujuk pada prinsip-prinsip dari Booms dan Bitner. Tujuannya
adalah untuk memberikan pemahaman yang baik tentang bagaimana PAUD Tarbiyatus
Shibyan memanfaatkan media digital sebagai alat promosi, komunikasi, serta
peningkatan daya tarik lembaga pendidikan anak usia dini ditengah perkembanagn
teknologi informasi saat ini.
1. Product (Produk)
Produk dibidang pendidikan adalah layanan utama yang diberikan oleh
lembaga kepada peserta didik. Booms dan Bitner mengatakan bahwa produk
adalah salah satu bagian penting dalam bauran pemasaran yang digunakan untuk

memenuhi kebutuhan konsumen melalui layanan yang disediakan oleh suatu
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lembaga. Pada ranah pendidikan, produk tidak hanya terdiri dari jasa
pembelajaran tetapi juga program pembelajaran dari lembaga itu sendiri.*

Salah satu program pembelajaran yang ditawarkan oleh PAUD Tarbiyatus
Shibyan adalah program pembelajaran calistung (baca, tulis, hitung). Program
tersebut dirancang untuk memfasilitasi pengenalan kemampuan dasar dalam
perkembangan belajar anak usia dini. Dalam program calistung, anak-anak
diajari untuk mengenal huruf, membaca kalimat sederhana, serta berhitung
dengan cara berlajar yang menyenangkan. Program ini menjadi salah satu daya
atrik utama lembaga karena banyak orangtua yang ingin anak mereka memiliki
kemampuan dasar sebelum melanjutkan ke jenjang pendidikan selanjutnya.

Untuk memperkenalkan program calistung kepada peserta didik dan orang
tua, PAUD Tarbiyatus Shibyan menggunakan media sosial sebagai alat untuk
promosi digital. Informasi tentang kegiatan belajar anak, hasil karya anak, dan
dokumentasi proses belajar dibagikan melalui media sosial supaya bisa dilihat
oleh banyak orang. Media sosial memudahkan lembaga untuk membagikan
informasi secara cepat dan efisien. Selain itu, platform digital juga berfungsi
untuk menciptakan citra baik lembaga.

Dengan demikian, program calistung adalah salah satu bentuk produk
pendidikan yang memiliki nilai penting dalam strategi pemasaran lembaga,
dengan promosi di media sosial, orang-orang bisa mengetahui aktivitas dan
kelebihan program yang ditawarkan oleh PAUD Tarbiyatus Shibyan. Dengan
begitu, media sosial tidak hanya berfungsi sebagai sumber informasi, namun juga
sebagai sarana untuk mempromosikan dan meningkatkan jumpalh peserta didik.

2. Price (harga)

Harga dalam bauran pemasaran jasa pendidikan di PAUD Tarbiyatus
Shibyan berhubungan dengan biaya yang perlu dikeluarkan orang tua untuk
mendapatkan layanan pendidikan yang ditawarkan oleh sebuah lembaga. PAUD
Tarbiyatus Shibyan menggunakan cara yang jelas dalam menyampaikan
informasi biaya supaya calon orang tua bisa memahaminya dengan mudah.
Informasi tentang biaya pendidikan dicantumkan didalam brosur yang diberikan

langsung kepada calon orang tua dan juga digunakan sebagai alat promosi diakun

4 S. Malarvizhi dan V.Raman, “Services Marketing MIX — The 7P’s Framework of Booms and
Bitner,” International Journal of Research and Analytical Reviews, 6.2 (2019), 248-251.
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media sosial lembaga. Dengan cara ini orang tua calon peserta didik bisa
memahami rincian biaya pendidikan dengan jelas dan terbuka.

Selain menggunakan brosur dan media sosial, lembaga juga memberikan
informasi mengenai biaya secara langsung kepada orang tua calon peserta didik
yang bertanya melalui WhatsApp. Setiap pertanyaan tentang biaya administrasi,
uang pendaftaran, spp, dan perlengkapan lainnya yang dibutuhkan oleh peserta
didik akan dijelaskan secara mendetail oleh pihak sekolah. Keterbukaan
informasi ini merupakan salah satu cara PAUD Tarbiyatus Shibyan untuk
membangun kepercayaan dari dan memberikan layanan yang baik kepada calon
peserta didik dan orang tua.

3. Place (tempat)

Place atau tempat lembaga adalah dimana sebuah lembaga pendidikan
berdiri, dan ini menjadi salah satu hal yang dipikirkan oleh orang tua saat
memilih sekolah untuk anak mereka. Tempat yang mudah dijangkau dan
memiliki akses yang baik bisa memberikan kenyamanan bagi orang tua dan
peserta didik. PAUD Tarbiyatus Shibyan menggunakan Google Maps sebagai
platfrom digital agar orang tua bisa dengan mudah menemukan lokasi sekolah.
Dengan menggunakan Google Maps, orang tua bisa melihat lokasi sekolah
dengan jelas dan juga melihat foto lingkungan hal tersebut dapat membantu
untuk memahami dan meyakinkan kondisi sekolah tersebut.

Selain menggunakan media digital, lokasi PAUD Tarbiyatus Shibyan juga
sangat strategis dan mudah diakses oleh semua orang. Akses untuk menuju ke
sekolah dibilang sangat mudah, baik jika menggunakan kendaraan pribadi atau
berjalan kaki. Kondisi tersebut menjadi salah satu keuntungan bagi lembaga
karena memudahkan orang tua untuk mengantar dan menjemput anak nya,
dengan lokasi yang strategis dan dukungan informasi digital yang mudah
diakses, PAUD Tarbiyatus Shibyan berupaya memberikan pelayanan yang baik
sekaligus meningkatkan kepercayaan orang tua kepada lembaga.

4. Promotion (Promosi)

PAUD Tarbiyatus Shibyan melakukan promosi dengan menggunakan media
sosial khususnya Instagram dan WhatsApp. Lembaga memanfaatkan media
sosial sebagai sarana memperkenalkan program pendidikan, kegiatan belajar,
serta berbagai aktivitas disekolah kepada masyarakat agar informasi dapat lebih
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mudah, dan cepat saat diakses. Sementara itu, PAUD Tarbiyatus Shibyan
menggunakan Instagram untuk mengunggah foto dan video kegiatan peserta
didik, seperti proses belajar, aktivitas belajarsambil bermain, perayaan hari besar
nasional dan berbagai program pembelajaran yang ditawarkan. Dengan
unggahan tersebut, lembaga dapat memperlihatkan suasana belajar, dan aktivitas
siswa secara langsung kepada publik. Selain itu, lembaga juga menggunakan
WhatsApp sebagai saluran komunikasi dengan orang tua untuk memberikan
informasi lebih lanjut terkait proses pendaftaran, syarat administrasi, jumlah
biaya, serta program pembelajaran yang disediakan. Dengan memanfaatkan
kedua media sosial tersebut harapannya agar bisa untuk mudah dijangkau dan
membangun komunikasi yang baik dengan orang tua peserta didik.
5. People (Orang)

Dalam strategi pemasaran digital, aspek people atau orang memiliki peranan
yang sangat penting, karena keberhasilan pemasaran sangat bergantung pada
sumber daya manusia, pengelola dalam pemasaran digital dilembaga diharapkan
memiliki keterampilan dalam mengelola platfrom media sosial, merancang
konten promosi, mengkomunikasikan informasi, dan menjalin interaksi yang
baik.

Pengembangan kemampuan dalam pemasaran digital di PAUD Tarbiyatus
Shibyan dilakukan secara mandiri oleh pihak yang bertanggung jawa atas
pengelolaan media digital. Saat ini, belum tersedia pelatithan khusus secara
formal untuk meningkatkan keahlian dalam pemasaran digital. Proses belajar
lebih banyak dilakukan melalui upaya pencarian informasi secara mandiri, dan
pemanfaatan dari berbagai sumber. Meski demikian, kondisi tersebut tidak
menjadi penghalang bagi pengelola untuk menjalankan kegiatan pemasaran
digital. Dengan adanya kemauan untuk terus berkembang dan beradaptasi
terhadap kemajuan teknologi kegiatan promosi digital tetap bisa berjalan dan
mendukung penyebaran informasi tentang program serta aktivitas yang ada.

6. Process (proses)

Proses dalam bauran pemasaran jasa pendidikan merujuk kepada cara atau
mekanisme yang digunakan oleh lembaga untuk memberikan layanan kepada
peserta didik dan orang tua. Di PAUD Tarbiyatus Shibyan, proses penerimaan
siswa baru telah dilakukan oleh penggunaan media digital untuk memudahkan
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proses layanan. Salah satu media yang digunakan adalah WhatsApp yang
berfungsi sebagai alat komunikasi utama.

Penggunaan WhatsApp dalam proses pendaftaran memberikan kemudahan
bagi orang tua untuk mendapatkan informasi. Selain meningkatkan efisiensi
pelayanan, penggunaan media digital juga mendukung lembaga dalam
membangun komunikasi yang lebih intensif. Hal tersebut menunjukkan bahwa
PAUD Tarbiyatus Shibyan telah berusaha menyesuaikan sistem pelayanan nya
dengan kemajuan teknologi yang semakin banyak dimanfaatkan.

7. Physical Evidence (bukti fisik)

Dalam ranah pemasaran digital, bukti fisik tidak hanya berupa bangunan atau
fasilitas fisik , tetapi juga dapat berupa tampilan digital yang menggambarkan
kualitas dan profesionalitas lembaga. Pada era digital saat ini, platfrom media
sosial menjadi salah satu jenis bukti fisik yang dapat mempengaruhi pandangan
masyarakat terhadap mutu dan profesionalisme suatu lembaga pendidikan. Oleh
karena itu pengelolaan tampilan akum media sosial sangat penting untuk
membangun citra positif bagi peserta didik dan orang tua.

Tampilan akun media sosial PAUD Tarbiyatus Shibyan telah menampilkan
identitas lembaga dengan cukup baik melalui penggunaan logo lembaga pada
profil. Selain itu pemilihan warna-warna lembut yang identik dengan anak usia
dini serta dokumentasi kegiatan pembelajaran juga memberikan gambaran
tentang aktivitas yang berlangsung di lembaga. Keberadaan unsur-unsur tersebut

membantu publik mengenali ciri khas dari lembaga.

B. Tantangan dan hambatan dalam strategi pemasaran digital di PAUD Tarbiyatus
Shibyan
1. Tantangan

Peneliti menganalisis bahwa tantangan dan hambatan dalam strategi
pemasaran digital di PAUD Tarbiyatus Shibyan tidak hanya berkaitan dengan
aspek teknis pengelolaan media digital, tetapi juga dipengaruhi oleh kondisi
sumber daya manusia (SDM), serta persaingan antar lembaga pendidikan.

Salah satu tantangan dalam melakukan pemasaran digital yaitu persaingan
antar lembaga. Saat ini banyak lembaga PAUD yang sudah menggunakan media
digital untuk mempromosikan program, fasilitas, dan berbagai kegiatan belajar
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kepada publik. Kondisi tersebut membuat setiap lembaga harus bisa
menunjukkan keunggulan yang mereka miliki dengan cara yang lebih kreatif dan
menarik agar dapat menarik minat calon peserta didik dan orang tua. Persaingan
yang begitu kuat mendorong lembaga untuk terus melakukan inovasi dalam
penyajian informasi dan mengelola media sosial agar tetap sesuai dengan
kebutuhan masyarakat.

Sementara itu, tantangan lain yaitu belum adanya sumber daya manusia
(SDM) yang memiliki keahlian khusus dalam pembuatan konten digital,
terutama dalam pembuatan video promosi. Pengelolaan media sosial masih
dilakukan oleh tenaga internal lembaga yang mempelajari teknik pemasaran
digital secara otodidak, sehingga kemampuan dalam menghasilkan konten yang
menarik sesuai dengan perkembangan trend digital masih perlu ditingkatkan.
Sebenarnya, video adalah salah satu jenis konten yang saat ini sangat menarik
perhatian dan dapat menjangkau banyak orang melalui berbagai platfrom media
sosial. Menurut konsep People dalam bauran pemasaran jasa yang dikemukakan
oleh Booms dan Bitner, kualitas tenaga kerja sangat penting karena menjadi
faktor dalam meningkatkan jumlah peserta didik.

2. Hambatan

Di PAUD Tarbiyatus Shibyan, ada beberapa hambatan dalam pelaksanaan
pemasaran digital. Salah satu hambatan yang ditemukan yaitu jumlah viewers
atau penonnton yang masih relatif rendah. Meskipun lembaga telah
menggunakan platform media sosial sebagai alat untuk promosi, konten yang
dihasilakan belum mampu menjangkau audiens secara luas. Kondisi tersebut
berpengaruh terhadap efektivitas promosi yang dilakukan karena semakin sedikit
masyarakat yang melihat, maka semakin terbatas peluang lembaga untuk
meningkatkan jumlah peserta didik.

Hambatan berikutnya yaitu kurang konsisten dalam proses pengunggahan
konten video pada media sosial lembaga. Aktivitas pengunggahan konten yang
belum dilakukan secara terjadwal memnyebabkan interaksi dengan audiens
menjadi kurang optimal dan berpotensi menurunkan tingkat keterlibatan
penggunaan media sosial. Konsisten saat mengunggah konten merupakan salah
satu aspek penting dalam strategi pemasaran digital sebab dapat membantu
kedekatan dengan audiens sekaligus meningkatkan visibilitas lembaga. Menurut
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Booms dan Bitner, unsur proses dalam bauran pemasaran menekankan pentingya
keteraturan dan keberlangsungan proses dalam penyampaian layanan kepada
konsumen.

Dari hasil penelitian tersebut dapat dipahami bahwa yang menjadi tantangan
dan hambatan bersumber dari persaingan antar lembaga pendidikan, kurangnya
SDM dalam pembuatan video, minimnya jumlah viewers, serta kurangnya
konsisten dalam mengupload konten atau video. Dengan melakukan perbaikan

pada aspek-aspek tersebut, efektivitas pemasaran diharapkan dapat meningkat.

Kesimpulan

Berdasarkan temuan penelitian dan pengolahan informasi yang telah dilakukan, dapat
disimpulkan bahwa PAUD Tarbiyatus Shibyan Sidoarjo telah mengimplementasikan
strategi pemasaran digital berbasis bauran pemasaran 7P (marketing mix) dalam upaya
meningkatkan jumlah peserta didik. Implementasi ini mencakup aspek product melalui
program pembelajaran calistung yang berorientasi pada perkembangan anak, price melalui
biaya pendidikan yang relatif terjangkau serta transparan, dan place yang didukung oleh
lokasi strategis serta kemudahan akses informasi secara digital. Selain itu, aspek promotion
dan process dijalankan melalui pemanfaatan media sosial sebagai sarana publikasi,
pelayanan, dan penyampaian informasi kepada masyarakat. Adapun aspek people
melibatkan keterlibatan tenaga SDM lembaga dalam pengelolaan pemasaran, sementara
aspek physical evidence diwujudkan melalui tampilan akun media sosial yang secara visual
menampilkan identitas lembaga dan dokumentasi kegiatan siswa.

Di sisi lain, pelaksanaan pemasaran digital di PAUD Tarbiyatus Shibyan masih
menghadapi beberapa tantangan dan hambatan utama. Kendala tersebut meliputi ketatnya
kompetisi antarlembaga pendidikan, keterbatasan kompetensi sumber daya manusia dalam
pengolahan konten, minimnya jumlah jangkauan penonton (viewers), serta belum
konsistennya jadwal pengunggahan konten atau video. Meskipun demikian, pihak lembaga
terus berupaya mengatasi berbagai kendala tersebut melalui berbagai langkah perbaikan

guna mengoptimalkan peran media digital dalam menarik minat calon peserta didik baru.
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